      红星店2012年8月工作总结和9月工作计划

           第一部分工作总结

一：门店任务完成情况：（单位：万元） 

	月份
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	新增会员人数
	会员消费占比

	7月
	28.5


	23.58
	14.5
	14.25
	2
	2.16
	109
	45.04%

	8月
	28.5
	22.93
	15
	13.63
	2
	2.2
	116
	49.76%

	增减
	
	-2.76%
	
	-4.35%
	
	1.85%
	7
	10.48%


二：8月动销品种和不动销品种的分析总结：

	8月红星店动销情况
	
	
	
	
	

	大类
	销售金额
	库存金额/考
	动销比
	大类
	销售金额
	库存金额
	动销比

	药品
	7.74
	8.56
	90%
	中药
	13.63
	29.6
	46.00%

	保健食品
	1.04
	2.42
	43.00%
	贵细
	0.67
	16.59
	4.00%

	化妆品
	0.09
	0.19
	47%
	普通饮片
	7.41
	6.26
	118.00%

	普通食品
	0.01
	0.03
	33%
	免煎剂
	0.62
	1.88
	33.00%

	消毒产品
	0.04
	0.07
	57.00%
	包装类药材
	0.62
	1.17
	53.00%

	医疗器械
	0.35
	0.76
	46%
	精致饮片
	3.57
	2.9
	123.00%

	
	
	
	
	虫草
	0.04
	13.06
	0.30%


   8月我店大于等于90天的品种有1056个。其中药品有469个，保健品66个，化妆品5个，普通食品3个，消毒产品10个，医疗器械44个，中药457个品种。90天销售等于0的品种有972个，其中药品品种有491个品种，相较于7月份的489个品种有所增加了3个品种，保健品87个，较7月减少3个品种，医疗器械40个，较7月减少5个品种。

药品不动销品种不好的原因有以下几点：

部分新铺货品种的积压。组织员工学习新产品的销售卖点，积极推荐销售。

以前的铺货品种，还没有销售完。将这一部分品种分批次分配到个人销售以及联系门店调拨。

3.门店自身的销售能力的不足。在销售过程中积累经验教训，学习技能提升能力。

三：8月销售增长的亮点总结：

 我店8月销售有所下降，主要原因是中药销售下降较大，坐诊医生何医生生病住院一个星期，减少门店销售近3000元，其他医生的部分量也有所下降。成药部分销售下滑了300元，没有提升的主要原因是促销人员的减少，门店员工的销售能力还没有得到发挥。
第二部分工作计划

一、门店计划指标： 

	门店
	总销售计划指标
	总销售实际完成
	中药计划指标
	中药实际完成
	集团计划任务
	集团实际完成
	新增会员人数
	会员消费占比

	红星店
	28.5
	
	15
	
	2
	
	100
	50%


二、9月增量措施：

针对我店情况将门店成药的销售任务分配到每人，增强我店营业员的销售意识。

学习搭配销售的技巧和说话技巧，提升销售能力。

针对新品种的上柜组织员工进行学习卖点。
需解决的问题：

 人员缺乏。中药缺1人，成药缺1人。
